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En el año 2017 la compañía Equipos Cortes y Sellos presentó un incumplimiento en su 
presupuesto de ventas del 50% (ejecutado vs proyectado), esta situación impactó de manera directa 
los ingresos de la compañía y generó una alarma a los directivos ya que la demanda en el mercado 
no ha disminuido, por el contrario el sector de la construcción en Risaralda ha presentado un 
dinamismo considerable, con lo cual la situación anterior solo puede significar una cosa: La 
compañía perdió participación en el mercado. La unidad de negocio que mayor disminución 
presentó fue la de alquiler de maquinaria, la cual representaba hasta el año 2016 el 40% de los 
ingresos totales debido a que las compañías constructoras o inclusive aquellas que también se 
dedican a la ejecución de obras civiles no poseen la totalidad de la maquinas que requieren para la 
ejecución de proyectos por los altos costos de inversión que esto representa.  
Para hacerle frente a esta situación; se definió la realización de un plan de mejoramiento 
en el área comercial, para el cual fue necesario la ejecución de un diagnóstico de la situación actual, 
identificando fortalezas y debilidades para finalmente plantear las opciones de mejora del área 
comercial. Para ejecutar lo anterior se generaron entrevistas a los encargados del proceso y se 
desarrollaron metodologías como la matriz Dofa y la matriz de Boston identificando las 
debilidades y fortalezas, con el objetivo de definir finalmente la factibilidad de desarrollar un plan 






Objetivo general. El objetivo general del presente proyecto es formular un plan de 
mejoramiento al área comercial de la empresa Equipos, Cortes y Sellos. 
Objetivos específicos 
Los objetivos específicos del presente proyecto son:  
 Realizar un diagnóstico sobre la situación actual de la compañía Equipos Cortes y Sellos 
en materia comercial. 
 Identificar las debilidades, causas y consecuencias de acuerdo con el diagnóstico realizado. 
 Formular el plan de mejoramiento con el cual se haga frente a las falencias actuales. 
1.3 Justificación 
La unidad de negocio de alquiler de maquinaria representaba el 40% de los ingresos de la 
compañía, esta unidad que tiene una demanda constante debido al dinamismo del sector de la 
construcción en la región y a las alianzas que se generan con los competidores al proporcionarles 
maquinaria que estos no poseen, en particular aquella que no es para trabajo tan pesado. Cuando 
la maquinaria adecuada para una labor determinada no se consigue para alquiler en la región 
cafetera, las compañías se ven en apuros al tener que recurrir a proveedores de ciudades como 
Bogotá, incurriendo en costos adicionales por desplazamientos lo cual encarece la ejecución de las 
obras. Es aquí donde vemos una oportunidad importante para desarrollar el proyecto de 
investigación en búsqueda de mejorar la rentabilidad y la competitividad de la empresa. 
1.4 Planteamiento del problema 
Descripción del problema: La empresa Equipos Cortes y Sellos tiene dos unidades de 
negocio, una dedicada al alquiler de maquinaria para el sector de la construcción y una segunda 




en la región, los ingresos de la compañía no alcanzaron el crecimiento que se esperaba según el 
presupuesto de ventas generado para el año 2017, logrando solo un 15% frente al 30% 
presupuestado. Esta situación se presenta debido a que la compañía no abarca la totalidad de la 
demanda generada por la carencia de un portafolio más amplio de maquinaria para arrendamiento, 
adicionalmente en la ejecución de obras civiles para sus clientes también es necesaria la utilización 
de maquinaria especializada la cual en algunas ocasiones debe tercerizarse con la competencia a 
costos altos. De continuar en esta situación, la compañía no solamente seguirá sacrificando 
rentabilidad, sino que disminuirá la participación en el mercado actual, lo cual puede desencadenar 
en el largo plazo el cierre de operaciones. 
Formulación del problema: No existe un cumplimiento de las metas de ventas por parte 
de la compañía Equipos Cortes y sellos debido al bajo desempeño de la unidad de negocio alquiler 
de maquinaria, se tiene una necesidad imperativa de incrementar los ingresos y mejorar la 






2. Capítulo 2. Referente teórico 
 
 
2.1 Marco teórico 
Para realizar un diagnóstico del área comercial de la compañía Equipos Cortes y Sellos, es 
necesaria la utilización de diferentes herramientas que permitan identificar los diferentes aspectos 
que generan impacto en los resultados financieros de la compañía, por lo cual se tendrán cuenta 
las siguientes herramientas: 
Matriz DOFA: Es una herramienta de planificación estratégica creada por Albert S. 
Humpherey en los años 70s, que puede ser aplicada a cualquier situación, individuo, producto, 
empresa, etc., que esté actuando como objeto de estudio en un momento determinado del 
tiempo.(Matrizdofa, s.f) 
Es como si se tomara una “radiografía” de una situación puntual de lo particular que se esté 
estudiando. Las variables analizadas y lo que ellas representan en la matriz son particulares de ese 
momento. Luego de analizarlas, se deberán tomar decisiones estratégicas para mejorar la situación 
actual en el futuro, la matriz permite identificar:  
 Fortalezas: son las capacidades especiales con que cuenta la empresa, y que le permite 
tener una posición privilegiada frente a la competencia. Recursos que se controlan, capacidades y 
habilidades que se poseen, actividades que se desarrollan positivamente, etc. 
 Oportunidades: son aquellos factores que resultan positivos, favorables, explotables, que 





 Debilidades: son aquellos factores que provocan una posición desfavorable frente a la 
competencia, recursos de los que se carece, habilidades que no se poseen, actividades que no se 
desarrollan positivamente, etc. 
 Amenazas: son aquellas situaciones que provienen del entorno y que pueden llegar a 
atentar incluso contra la permanencia de la organización. (Matrizdofa, s.f) 
Matriz de Boston: Matriz BCG o la matriz de crecimiento – participación es una 
metodología gráfica que se emplea en el análisis de la cartera de negocios de una empresa y fue 
desarrollada por el Boston Consulting Group en la década de los 70’s y fue publicada por el 
presidente de dicha empresa, Bruce D. Henderson, en el año de 1973. Esta herramienta consiste 
en realizar un análisis estratégico del portafolio de la compañía en base a dos factores, la tasa de 
crecimiento de mercado y la participación de mercado. Debido a la cercana relación que tiene con 
el mundo del marketing, tiende a considerarse que está exclusivamente relacionada con el 
marketing estratégico. Su propósito es ayudar en la toma de decisiones sobre los distintos enfoques 
dirigidos a los diferentes tipos de negocios o sus Unidades Estratégicas (UEN), dicho de otro 
modo, nos dice en que empresas o áreas debemos invertir, dejar de hacerlo o simplemente desistir 
del negocio. (Matrizbcg, s.f) 
Mejoramiento continuo kaisen: Masaaki Imai, creador del concepto, plantea el Kaizen 
como la conjunción de dos términos japoneses, kai, cambio y, zen, para mejorar, luego se puede 
decir que Kaisen es “cambio para mejorar” pero haciendo más extensivo el concepto se puede 
definir como mejoramiento continuo.  
Todos los Gerentes buscan que sus empresas mejoren continuamente sus productos, la 
prestación de sus servicios o sus procesos, este es un común denominador que atañe a todas las 




costos, mayor capacidad de cumplir en los tiempos de entrega, mayor calidad en el servicio, 
mayores ventas, etc. El mejoramiento continuo es una filosofía que trasciende a todos los aspectos 
de la vida, no solo en el plano empresarial ya que de por sí, los hombres tienen una necesidad de 
evolucionar hacia la autoperfeccionamiento. Esta base filosófica hace que la mejora continua se 
convierta en una cultura para ser mejores, que va mas allá de lo económico y en ese sentido es casi 
una cuestión ética que se entremezcla con las veteranas teorías de Maslow. (López, 2001) 
2.2 Marco contextual 
La compañía Equipos Cortes y Sellos, fundada en el año 2011 en Dosquebradas (Risaralda) 
por dos ingenieros civiles, se ubica en el sector de la construcción ofreciendo servicios de alquiler 
de maquinaria y ejecución de obras civiles. Según los estudios económicos realizados por Camacol 
Risaralda (Cámara regional de la construcción de Risaralda), el total de licencias aprobadas para 
la construcción en la región ha venido en aumento, es así como para 2016 el área total aprobada 
para construcción en Pereira y Dosquebradas fue de 730.774m² registrando un crecimiento de 
36.4%, lo cual se traduce en oportunidades de negocio para la compañía. Según análisis realizados 
al interior de ésta, el principal competidor en cuanto alquiler de maquinaria en la región es la 
compañía Movitram cuyo portafolio está compuesto principalmente por maquinaria pesada de gran 
tamaño, dejando descubiertas las necesidades del mercado frente a maquinaria especializada y 
maquinaria liviana. (Camacol, 2016) 
2.3 Marco legal 
Para el desarrollo del presente proyecto se hace necesario tener como base las siguientes 





Tabla 1. Marco Legal 
Fuente: realizado por los autores.  
2.4 Marco conceptual 
A continuación, se desarrollan los siguientes conceptos usados en el presente proyecto para 
mayor entendimiento del lector: 
Obra civil: Cualquier obra, pública o privada, en la que se efectúen trabajos de construcción 
o ingeniería civil, siempre que las mismas estén referidas a trabajos intrínsecamente asociados a 
actividades de construcción, ejemplo: Accesos a centros comerciales, infraestructuras. 
Portafolio: Oferta de productos y servicios de una compañía para sus clientes 
Maquinaria pesada: Maquinaria de gran tamaño utilizada para trabajo de alto impacto como 
excavación, demolición, etc.  
Maquinaria liviana: Maquinaria de menores proporciones y dimensiones, utilizada para 
labores de mediano impacto como transporte de residuos, preparación de terreno, excavación de 
túneles, etc.  
NORMATIVIDAD OBJETIVO APLICACIÓN 
Ley 7 de 1991 
 Ley marco del Comercio 
Exterior 
Conocimiento de normatividad frente a la 
importación de mercancías 
Decreto 2101 de 2008 
y modificaciones 
Reglamentación aduanera 
frente a llegada de 
mercancías al país 
Conocimiento de requisitos aduaneros 
para importación de mercancías 




Procesos para legalización de entrada de 




Maquinaria especializada: Maquinaria requerida para una labor especifica que otra 





3. Capítulo 3. Metodología de la investigación 
 
 
3.1 Metodología del estudio 
Tipo de estudio. Esta investigación es de tipo descriptiva. 
Definición del tipo de investigación. La investigación descriptiva es la que se utiliza, tal 
como el nombre lo dice, para describir la realidad de situaciones, eventos, personas, grupos o 
comunidades que se estén abordando y que se pretenda analizar.  
En este tipo de investigación la cuestión no va mucho más allá del nivel descriptivo; ya que 
consiste en plantear lo más relevante de un hecho o situación concreta.  
De todas formas, la investigación descriptiva no consiste únicamente en acumular y 
procesar datos. El investigador debe definir su análisis y los procesos que involucrará el mismo.  
A grandes rasgos, las principales etapas a seguir en una investigación descriptiva son: 
examinar las características del tema a investigar, definirlo y formular hipótesis, seleccionar la 
técnica para la recolección de datos y las fuentes a consultar. (Universia, 2017) 
Determinación de la población, la muestra, unidad de análisis y de observación. Para 
realizar un diagnóstico de lo que está sucediendo en materia comercial y determinar si se trata de 
factores externos o internos, se hace necesario hablar con el personal directamente involucrado en 
la labor de ventas, como se evidencia en el siguiente organigrama, en la compañía no existe la 
figura de vendedor como tal, la Gerencia General y el Auxiliar de Gerencia tienen esta 
responsabilidad ya para este tipo de negocios se trata más de un tema de lobby y relacionamiento 





Figura 1. Organigrama fuente archivos empresa equipos cortes y sellos 
 
Recopilación de la información. Para recolectar la información necesaria para el 
desarrollo del proyecto, es prioritaria la realización de visitas a la compañía con el fin de ahondar 
en conocimientos no solamente de la estructura a nivel comercial, sino a nivel de almacenamiento, 
alistamiento, y ejecución de obras civiles. Por otra parte, en estas visitas se revisa el portafolio 
actual de la compañía, con el fin de identificar la oferta de valor que tiene Equipos Cortes y Sellos 
para sus clientes y así, más adelante; poder realizar un Benchmarking definiendo así la posición 
competitiva actual.  
Técnicas de recopilación de la información. La técnica más apta para el fin mencionado 

























directa en el proceso de ventas, adicionalmente como la maquinaria que posee la compañía no 
solamente se utiliza para alquiler, sino que también sirve para la ejecución de las obras civiles 
propias, se tiene en cuenta al Ingeniero Residente, ya que puede generar aportes valiosos para el 
diagnóstico. 
Proceso para la recolección de información. El proceso de recolección de información 
se lleva a cabo a través reuniones presenciales con el personal encargado de manera directa y con 
el personal de apoyo, también se utiliza la observación y se recopila información financiera y 
operativa que soporta la información brindada por el personal en las entrevistas. 
Proceso de análisis – síntesis y discusión de los resultados: Una vez recolectada la 
información, no solamente de las entrevistas sino la información de apoyo, se generará una 
tabulación que permita hallas los elementos relevantes, identificando las falencias actuales y así 






4. Capítulo 4. Resultado, análisis y discusión 
 
 
4.1 Información general  
A continuación, se relaciona información recolectada sobre la compañía la cual es 
necesaria para el desarrollo del proyecto:  
Razón social: La razón social de la compañía en la cual basamos nuestro proyecto es 
Equipos Sellos y Cortes S.A.S. 
Portafolio de servicios: El portafolio de servicios contiene dos actividades principales que 
son: 
Realización de obras civiles tales como: 
 Elaboración de pavimentos en concreto 
 Elaboración de espacios públicos 
 Pisos Industriales 
 Estructuras de Edificios, vivienda y bodegas 
 Alcantarillado 
 Demoliciones  
 Movimiento de Tierra  
 Impermeabilizaciones 
 Estructura para Puentes (Cerchas) 
 Cortes y sellos para juntas 
 Inyección de grietas y fisuras en concreto 




 Ruteo y sello de fisuras en asfalto 
Figura 2. Portafolio obras civiles 
 
Fuente: archivos compañía equipos cortes y sellos 
La segunda unidad de negocio es la de alquiler de maquinaria la cual se compone de las 
siguientes maquinas:  
 Retro Cargadores en llanta "Pajarita"  
 Excavadora Oruga “Martillo”  
 Miniexcavadora 
 Minicargadores  
 Compactadores  
 Dumper de 2 Toneladas  








Figura 3. Portafolio alquiler de maquinaria 
 
 
Fuente: archivos compañía equipos cortes y sellos 
Evolución histórica: 
 En el año 2010, el deseo de emprendimiento familiar genero el inicio de búsqueda de 
alternativas de inversión, buscando oportunidades en el eje cafetero. 
 Para el año 2011 se decidió aprovechar la experiencia que por más de 20 años sus 
fundadores tenían en materia de Ingeniería Civil, y fue así como el 21 de enero de 2011 fue fundada 
como tal la compañía, enfocada principalmente en la ejecución de obras civiles. 
 Para el año 2012 se evidencia la oportunidad de aprovechar la maquinaria adquirida y es 




 En el año 2014 se consigue la sede propia de operaciones ubicada en el sector de la badea 
Dosquebradas. 
 Para el año 2015 y hasta la fecha, logramos ser reconocidos como un jugador importante 
del sector en el eje cafetero, gracias al relacionamiento desarrollado y al prestigio ganado por la 
calidad y cumplimiento demostrado. 
Clientes y proveedores. La compañía a la fecha cuenta con los siguientes clientes 
recurrentes con los cuales tiene relaciones por más 4 años gracias al buen nombre que la compañía 
ha alcanzado por la calidad de sus obras, la excelente atención a sus clientes y el cumplimiento de 
las fechas de entrega. Por otra parte, la relación con sus proveedores es buena, en su mayoría tiene 
plazos pactados de pago de 90 y 12 días: 
Tabla 2. Principales clientes y proveedores 
CLIENTES PROVEEDORES 
CONTRUCCIONES EL CONDOR COMCEMENTOS 
A BOTERO HIERROS HB 
CONSORCIO DB MATECANA CENTRAL S.A.S 
CONSOCIO EU-JAO AEROPUERTO ETECOL 
CLINICA MEGACENTRO AGROINDUSTRIALES CAÑAVERALEJO 
CONTRUCTURA BARICHARA DISTRACOM 
FLS INGENIEROS Y ARQUITECTOS SAS FILTROS Y REPUESTOS 
CONSORCIO MANTENIMIENTO PEREIRA SIKA COLOMBIA  






INGENIERO GERMAN OSORIO RESTREPO PARTE EQUIPOS 
JMR GROUP CASA DEL BOMBILLO 
 
Mapa de procesos: A continuación, se relaciona el mapa de procesos, el cual es vital 
para entender cómo opera la compañía, como están integrados los diferentes procesos y cómo 
funciona el relacionamiento con los clientes:  
Figura 4. Mapa de procesos 
 
4.2 Realización de entrevistas 
Según lo planteado en el punto tres, se realizan entrevistas a profundidad al personal 




residente ya que hace uso de la maquinaria que posee la compañía para la ejecución de las obras 
civiles, a continuación, se relaciona el resultado:  
Figura 5. Formato entrevista 
 
Robert Ceballos CARGO Gerente General




















Rta: Si claro, lo que mas me gusta es la gente, el equipo de trabajo es sensacional
OBJETIVO: El objetivo de la entrevista es encontrar las razones de la disminucion de ventas en 2017 e diagnosticar la 
situacion actual del area comercial de la compañía equipos cortes y sellos
FORMATO ENTREVISTA
PREGUNTAS
Nos perciben bien, pero es recurrente que nos piden maquinaria que no tenemos, ante todo para trabajo liviano y 
para trabajos especializados, y al decir que no la tenemos pues nos ven como si fueramos una empresa muy 
pequeña, es por esto que para ciertos contratos nos toca conseguirla como sea, para no dejar una mala imagen y que 
no nos saquen de los proyectos
¿Según su criterio, existen ineficiencias en el proceso comercial?
Yo pienso que hay cosas por mejorar, uno es el portafolio como ya lo dije en temas de alquiler de maquinaria, lo 
segundo el tema de publicidad y mercadeo, digamos que la manera de conseguir nuevos clientes es a traves de 
lobby y relacionamiento, pero nos falta participar mas en eventos, ferias, no se; algo que nos permita posicionar 
mas la marca como tal
¿Qué aspectos considera que debe mejorar la compañía para alcanzar las metas trazadas?
¿Le gusta trabajar en esta compañía? Si la respuesta es si, cuales son los aspectos que hacen que le guste trabajar 
aquí?
El portalofio, el mercadeo, invertir mas
No es el adecuado porque no estamos alcanzando las metas de ventas, nos falta mas portafolio para atraer a 
clientes nuevos
¿Según su criterio, en que posicion se encuentra la empresa frente a sus competidores?
Hemos logrado reconocernos en el mercado gracias a nuestra calidad, cumplimiento y que nuestro procesos de 
alistamiento de maquinaria es muy minucioso, pero si pienso que otras compañias como Movitram estan abarcando 
mercado que podria ser nuestro
Nuestra ventaja actual esta en el cumplimiento y calidad, el personal que labora con nostros tiene bastante 
experticia y nos preocupamos por guardar una buena reputacion en el mercado.
¿Cuál considera usted que es la ventaja competitiva que tiene Equipos Cortes y Sellos?
¿Cómo cree usted que perciben los clientes a la compañía Equipos Cortes y Sellos?
Desde sus inicios, en el año 2011
¿Cuál es el objetivo primordial de su cargo?
Lo principal son las ventas, alcanzar o superar las metas de ventas porque de eso depende los ingresos de la 
compañía para pagar personal, proveedores y demas.
¿Tiene algún obstaculo que le impida desempeñar adecuadamente este objetivo?
En este momento gracias al relacionamiento que hemos alcanzado tenemos clientes muy buenos y estables, pero si 
tenemos una limitante y es frente a la maquinaria, tenemos un 10% que esta proxima a descontinuarse, no se 
consiguen repuestos por tratarse de referencias fuera del mercado, y por otra parte para no perder a nuestros 
clientes cuando nos piden maquinaria en alquiler que no tenemos, debemos tercerizarla con nuestros 
competidores a precios muy altos, algunas veces nos toca a nosotros asumir costos con tal de mantener al cliente.
¿Según su criterio, cual es el estado actual de la compañía en materia comercial?
NOMBRE DEL ENTREVISTADO 
ENTREVISTADO POR






Richard Cardona CARGO Auxiliar de Gerencia




















Rta: Si me gusta, lo que mas me gusta es que nos tratan bien y valoran el trabajo que uno hace
PREGUNTAS
Los clientes que han trabajado con nosotros nos prefieren porque somos muy cumplidos, en este gremio digamos que la gente es 
muy incumplida en cambio nosotros si nos preocupamos por cumplirle al cliente y tenerlo contento
¿Según su criterio, existen ineficiencias en el proceso comercial?
Falta tener mas opciones, estar mirando a la competencia para asi irnos actualizando e ir invirtiendo
¿Qué aspectos considera que debe mejorar la compañía para alcanzar las metas trazadas?
Invertir en nueva maquinaria y salir de la que ya esta obsoleta o no da buenas horas de uso
¿Le gusta trabajar en esta compañía? Si la respuesta es si, cuales son los aspectos que hacen que le guste trabajar aquí?
Es regular porque estamos vendiendo menos, uno ve que hay muchos proyectos de construccion pero a veces necesitan maquinas 
¿Según su criterio, en que posicion se encuentra la empresa frente a sus competidores?
A nosotros nos buscan mucho, pero perdemos muchas ventas por lo que le digo
¿Cuál considera usted que es la ventaja competitiva que tiene Equipos Cortes y Sellos?
Nosotros garantizamos un buen alistamiento para que las maquinas le den al cliente las horas de uso que necesitan, en eso somos 
muy cuidadosos, en el almacenamiento y el alistamiento de las maquinas
¿Cómo cree usted que perciben los clientes a la compañía Equipos Cortes y Sellos?
Hace dos años trabajo aquí
¿Cuál es el objetivo primordial de su cargo?
Mi objetivo principal son las ventas en general, pero mas especialemente las derivadas del alquiler de maquinaria 
¿Tiene algún obstaculo que le impida desempeñar adecuadamente este objetivo?
Si, en este momento nos falta maquinaria, muchas empresas llaman a pedir maquinaria que no tenemos y toca rechazar ventas, 
cuando ya son clientes importantes me toca buscar en otras empresas para alquilarles y asi cumplirle al cliente, pero ellos la 
alquilan muy cara y estamos perdiendo plata cuando nosotros podriamos invertir en tener mas maquinas
¿Según su criterio, cual es el estado actual de la compañía en materia comercial?
FORMATO ENTREVISTA
NOMBRE DEL ENTREVISTADO 
ENTREVISTADO POR
OBJETIVO: El objetivo de la entrevista es encontrar las razones de la disminucion de ventas en 2017 e diagnosticar la situacion actual del 
area comercial de la compañía equipos cortes y sellos





En términos generales podemos concluir sobre las entrevistas realizadas: 
 Existe una necesidad de mercado frente al alquiler de maquinaria que está siendo 
desatendida por la compañía por carencia de un portafolio más amplio. 
Lina Ceballos CARGO Ingeniero Residente




















Rta: Si me gusta los jefes y la gente que trabaja aquí, todos son muy comprometidos
Yo pienso que nos perciben bien, pero nos falta hacer conocer mas la marca como tal, que nos reconozcan más
¿Según su criterio, existen ineficiencias en el proceso comercial?
Les falta más relacionamiento en el sector, y mejorar el portafolio de alquiler
¿Qué aspectos considera que debe mejorar la compañía para alcanzar las metas trazadas?
Tiene que invertir, seguir innovando, eso es fundamental
¿Le gusta trabajar en esta compañía? Si la respuesta es si, cuales son los aspectos que hacen que le guste trabajar aquí?
Falta traer más clientes nuevos, con los actuales no es suficiente, falta invertir más en maquinaria
¿Según su criterio, en que posicion se encuentra la empresa frente a sus competidores?
No somos los primeros, empresas como Movitram tienen más clientes que nosotros
¿Cuál considera usted que es la ventaja competitiva que tiene Equipos Cortes y Sellos?
La ventaja es la calidad y que somos cumplidos, en eso nos esforzamos mucho
¿Cómo cree usted que perciben los clientes a la compañía Equipos Cortes y Sellos?
Hace 3 años y medio
¿Cuál es el objetivo primordial de su cargo?
Velar porque las obras se ejecuten a tiempo y bien hechas
¿Tiene algún obstaculo que le impida desempeñar adecuadamente este objetivo?
Digamos que para las obras del comun como construccion de bodegas y estructuras no, pero cuando se trata de obras como casas, 
apartamentos y temas de vias si, porque a veces se necesita maquinaria diferente para adecuacion de terrreno, trabajo de 
cañerias y ducterias, y la empresa no tiene esas maquinas, a veces toca parar las obras hasta que la logren traer de otras ciudades o 
la logren rentar con otras empresas
¿Según su criterio, cual es el estado actual de la compañía en materia comercial?
FORMATO ENTREVISTA
NOMBRE DEL ENTREVISTADO 
ENTREVISTADO POR
OBJETIVO: El objetivo de la entrevista es encontrar las razones de la disminucion de ventas en 2017 e diagnosticar la situacion actual del 
area comercial de la compañía equipos cortes y sellos
PREGUNTAS




 Consecuencia de lo mencionado anteriormente, la compañía está perdiendo 
posicionamiento en el mercado, siendo desplazados por la compañía Movitram. 
 El incumplimiento en el presupuesto no se debe a problemas de personal o de una mala 
gestión comercial, se debe a carencia de portafolio.  
4.3 Benchmarking 
Para realizar un diagnóstico de lo que está sucediendo en materia comercial es muy 
importante tener información de la competencia, que productos ofrecen, que diferencias tienen 
unos con otros y cuáles son las oportunidades que la compañía puede tener para mejorar su 
posición competitiva, por lo cual se hace un análisis de los tres principales competidores de la 
compañía Equipos Cortes y Sellos, a continuación, se relaciona el resultado:  





4.4 Diagnóstico sobre la situación actual de la compañía en materia comercial. 
Para el año 2017 la compañía proyectó un crecimiento del 30% en sus ingresos, soportada 
en las cifras de Camacol frente al dinamismo del sector de la construcción en Pereira y 
Dosquebradas donde se otorgaron en 2016 licencias de construcción por 730.774m² registrando 
un crecimiento de 36.4%, lo cual mostraba una gran posibilidad de nuevos proyectos para el año 
2017, a continuación, se relaciona el presupuesto del año 2017 y la ejecución lograda y sus 
respectivas cifras:  
Tabla 4. Presupuestos 
 
 
Como podemos observar, la unidad de negocio que impactó negativamente las cifras fue la 
de alquiler de maquinaria, la cual presento un cumplimiento del 72% del presupuesto, con una 




información generada en el Benchmarking y con lo observado en las visitas, podemos inferir las 
siguientes causas: 
 El stock de maquinaria existente es insuficiente para cubrir los requerimientos de los 
clientes, el alquiler de maquinaria es altamente demandado ya que para las constructoras, 
ingenieros y demás clientes, es más rentable recurrir al alquiler que invertir en maquinaria ya que 
esto implica inversiones muy altas. Cuando las empresas de la región no tienen el potencial para 
atender estos requerimientos, se debe buscar maquinaria en otras ciudades lo cual incrementa los 
costos de las obras por el tema del transporte. 
 Por otra parte, existen referencias como los compresores y las retroexcavadoras que son 
muy demandadas y la compañía no posee los posee, el año 2017 se tuvieron 35 requerimientos de 
clientes que no pudieron ser atendidos y que hubiesen significado un ingreso aproximado de 
$215.000.000 solo en estas referencias.  
 Tres de las máquinas más rentadas por los clientes (Dos retrocargadoras y una excavadora), 
tuvieron procesos de mantenimientos prolongados ya que cuentan con más de 20 años de 
funcionamiento. Para la compañía es importante garantizar las horas de uso que el cliente requiere 
al momento de alquilar la maquinaria, es así como generan procesos de mantenimientos 
correctivos y preventivos de manera exhaustiva con técnicos especializados; esto es muy positivo, 
pero mientras se desarrollaban estas actividades se perdieron oportunidades de negocio 
significativas. 
  La unidad de negocio de ejecución de obras civiles tiene un buen desempeño en cuanto a 
cumplimiento de ventas e ingresos, pero para cumplir con las actividades a sus clientes se ve 
obligada a tercerizar maquinaria con otras empresas, ya que sea porque las maquinas no estaban 




especificas la cual no posee. El valor cancelado a terceros por alquiler de maquinaria en el año 
2017 fue de $24.263.746, lo cual representa el 5% de los ingresos. 
 Como se han rechazado oportunidades de ventas, muchos clientes han decidido recurrir a 
competidores como Movitram, quienes tienen también maquinaria en alquiler, pero con algunas 
deficiencias como son pocas horas de uso y precios elevados. 
Como diagnostico podremos concluir que la falta de un portafolio más amplio y 
diversificado fue la causa del incumplimiento del presupuesto del año 2017, por lo cual es 
importante tomar acciones para corregir esta situación y seguir incrementando los ingresos de la 
compañía Equipos Cortes y Sellos. 
4.5 Identificación de debilidades, causas y consecuencias de acuerdo al diagnóstico 
realizado. 
Para definir más claramente las debilidades, oportunidades y consecuencias, quisimos 
basarnos en la herramienta de la matriz DOFA ya que permite dilucidar de una manera más práctica 









*Se cuenta con personal capacitado y 
comprometido con la ejecucion de sus 
labores con calidad.
*Los clientes actuales reconocen a la 
compañia por su calidad cumplimiento, 
con lo cual existe demanda.
*Los precios de alquiler de maquinaria 
de la compañia frente a la competencia 
son aproximadamente un 15% inferior a 
la competencia.
*El proceso de almacenamiento y 
alistamiento de las maquinarias es 
optimo y garantiza cumplimiento en las 
horas de uso prometidas.
DEBILIDADES
*Portafolio limitado: La maquinaria que 
posee la compañia es insuficiente para 
abarcar la demanda actual del mercado.
*Promocion y mercadeo: Falta mejorar 
el posicionamiento de la marca para ser 
mas reconocidos en el mercado y atraer 
a clientes nuevos.
OPORTUNIDADES
*Consecucion de clientes nuevos: Al 
diversificar el portafolio de maquinaria 
se podrian abarcar clientes que a la 
fecha estan desatendidos.
*Disminucion de costos: Al contar con 
maquinaria propia para la ejecucion de 
las obras y para alquiler, disminuiriamos 
los costos por alquiler a terceros. 
AMENAZAS
*Obsolescencia tecnologica: El 5% de la 
maquinaria esta obsoleta ya que son 
referencias que estan por fuera del 
mercado a pesar que todavia operan.
*Baja participacion del mercado: La no 
tener un portafolio competitivo se 
pierde participacion del mercado, 
pudiendo llevar a la empresa a su 
liquidacion.
*Altos costos de inversion que podrian 
hacer inviable la consecusion de la 










Teniendo en cuenta esta información, se hace un análisis puntual a las debilidades para 
identificar las causas y las consecuencias que acarrearía el no generar un plan para contrarrestar 
estas situaciones:  
Tabla 5. Debilidades 
DEBILIDAD CAUSA CONSECUENCIA 
 
Portafolio limitado: La 
maquinaria que posee la 
compañía es insuficiente para 
abarcar la demanda actual del 
mercado 
 
*Falta de inversión en 
actualización de maquinaria 
*Falta de análisis de la 
información de ventas para 
identificar causas de la baja 
de ingresos en la unidad de 
negocio de alquiler de 
maquinaria 
*Decrecimiento de ingresos 
*Pérdida de clientes 
*Pérdida de competitividad 
Promoción y mercadeo: Falta 
mejorar el posicionamiento 
de la marca para ser más 
reconocidos en el mercado y 
atraer a clientes nuevos 
 
*Conocimiento limitado en 
temas de mercadeo 
*Carencia de un plan 
estratégico de ventas, para 
saber los recursos que se 
requieren para conseguir 
nuevos clientes 











4.6 Formulación del plan de mejoramiento 
 Como se ha planteado en los puntos anteriores, es importante diversificar el portafolio de 
alquiler de maquinaria para poder hacer frente a la demanda generada y para incrementar los 
ingresos de la compañía, pero para poder identificar cual es la maquinaria en la cual se puede 
invertir y cuál es la maquinaria de la cual la compañía debe deshacerse porque no genera 
rentabilidad, una herramienta valiosa es la utilización de la herramienta de la matriz de Boston 
Consulting Group que es una metodología gráfica que se emplea en el análisis de la cartera de 
negocios de una empresa y fue desarrollada por el Boston Consulting Group en la década de los 
70’s y fue publicada por el presidente de dicha empresa, Bruce D. Henderson, en el año de 1973. 
Esta herramienta consiste en realizar un análisis estratégico del portafolio con base a dos factores, 
la tasa de crecimiento de mercado y la participación de mercado. Su propósito es ayudar en la toma 
de decisiones sobre los distintos enfoques dirigidos a los diferentes tipos de negocios o sus 
Unidades Estratégicas (UEN), dicho de otro modo, nos dice en que empresas o áreas debemos 
invertir, dejar de hacerlo o simplemente desistir del negocio. Los cuadrantes que utiliza la matriz 
son: 
 Estrella: Las “estrellas” operan en industrias de alto crecimiento y con una elevada cuota 
de mercado. Las estrellas son esencialmente generadores de efectivo (con cierta inversión). Son 
las unidades primarias en las que la empresa debe invertir su dinero, ya que se espera que lleguen 
a ser vacas (generadoras de flujos de caja positivos). Sin embargo, no todas las estrellas se 
convierten en los flujos de efectivo. Esto es especialmente cierto en las industrias que cambian 
rápidamente, donde los nuevos productos innovadores pronto pueden ser desplazado por los 
nuevos avances tecnológicos, por lo que una estrella en lugar de convertirse en una fuente de 




 Interrogante: Los “signos de interrogación” son las UEN que requieren una consideración 
mucho más acuciosa. Ellos tienen reducida cuota de mercado y están mercados de rápido 
crecimiento que consumen gran cantidad de dinero en efectivo. Se puede incurrir en pérdidas. 
Tiene potencial para ganar cuota de mercado y convertirse en una estrella, que luego se convertiría 
en fuente de ingresos. Los signos de interrogación no siempre tienen éxito e incluso después de 
gran cantidad de inversiones que luchan para ganar cuota de mercado finalmente pueden llegar a 
ser perros. Por lo tanto, requieren mucha consideración para decidir si vale la pena invertir o no. 
 Vaca: Las “vacas” son los productos o UEN más rentables y deben ser “ordeñadas” para 
proporcionar tanto dinero como sea posible. El dinero obtenido de las “vacas” se debiesen invertir 
en las estrellas para apoyar su crecimiento. De acuerdo con la matriz de crecimiento-participación, 
las sociedades no deben invertir en fuentes de efectivo para inducir el crecimiento, sólo deben 
apoyarlos para mantener su cuota de mercado actual. Una vez más, esto no es siempre es así. Las 
vacas se dan generalmente en grandes corporaciones o unidades de negocios que son capaces de 
innovar en nuevos productos o procesos, que pueden convertirse en nuevas estrellas. Si no habría 
apoyo para las vacas de efectivo, no serían capaces de tales innovaciones. 
 Perro: El cuadrante de “perros” tienen baja cuota de mercado en comparación con los 
competidores y operan en un mercado de crecimiento lento. En general, no vale la pena invertir en 
ellos, ya que generan rendimientos bajos o bien perdidas. Pero esto no es tan categórico. Algunos 
“perros” pueden ser rentables para el largo plazo, o pueden proporcionar sinergias con otras marcas 
o unidades de negocios o como defensa o contrataque ante movimientos de la competencia. Por lo 
tanto, siempre es importante llevar a cabo un análisis más profundo de cada UEN para asegurarse 




A continuación, se relaciona el resultado de la matriz para la maquinaria de la compañía 
Equipos Cortes y Sellos: 
Tabla 6. Matriz BCG 
 
 Como podemos observar la compañía tiene referencias de maquinaria en el cuadrante perro, 
es decir maquinaria que no tiene alta demanda en el mercado por lo cual no aporta a la generación 
de ingresos, tiene solamente dos referencias de maquinaria en vaca, es decir que genera ingresos 
con poca inversión y tiene cuatro referencias que están en estrella y que próximamente se pueden 
convertir en vacas lecheras. 
 Con lo visto en los puntos anteriores podemos concluir que la maquinaria requerida por la 
empresa, con la cual podrá atender la demanda generada y generar mayores ingresos es 
compresores y retroexcavadoras los cuales actualmente no están en el portafolio y son altamente 
requeridos, adicionalmente es necesario ampliar la cantidad de minicargadores y compactadores 
ya que son maquinas que generan una demanda constante y están en el cuadrante vaca. Con los 
ingresos que estas máquinas provean se invertirá una parte en potencializar las maquinas que se 




 Para cumplir con lo anterior la opción más viable es importar maquinaria de segunda mano 
con pocas horas de uso, en Estados Unidos que se consiguen maquinas en muy buen estado con 
excelentes condiciones de desempeño, con lo cual la inversión sería menor y esta maquinaria puede 
trabajar sin inconvenientes haciendo un correcto mantenimiento preventivo, por 15 o 20 años, con 
lo cual se recuperaría fácilmente la inversión.  
Matriz del plan de mejoramiento: 
Los motivos por los cuales es viable la ejecución del plan de mejoramiento con su 
respectiva inversión: 
 Los compresores y retroexcavadoras tuvieron alta demanda en el año 2017 y esta 
tendencia se sostiene en 2018, solamente estas dos máquinas tuvieron 
requerimientos que de concretarse hubiesen generado ingresos por 215.000.000, y 
si a esto le sumamos los costos de tercerización de maquinaria que fueron de 
24.263.746 el año anterior tenemos un total de $239.263.746. Podemos así afirmar 
que la inversión a realizar la cual asciende a $560.000.000 podría recuperarse en 
2,3 años solamente teniendo en cuenta la demanda actual, el tiempo puede ser 
menor al hacer una campaña que permita atraer a clientes nuevos para este fin. 
 La compañía posee una buena reputación por su cumplimiento y la garantía de horas 
de uso que ofrece a sus clientes, por lo cual la posibilidad de aumentar la demanda 
actual al aumentar el portafolio a ofrecer es favorable, se proyecta un crecimiento 






En el siguiente punto observaremos cuales son las acciones que deben adelantarse para 




Tabla 7. Matriz del plan de mejoramiento  
 
 
Objetivo: Mejorar el portafolio de alquiler de maquinaria de la compañía Equipos Cortes y Sellos con el fin de aumentar 








La maquinaria que 
posee la compañía 
es insuficiente para 
abarcar la demanda 
actual del mercado 
Vender la 
maquinaria que se 
encuentre en el 
cuadrante perro 
Presupuestar el 
valor de la venta, 
buscar compradores 
Valor de venta - 









La maquinaria que 
posee la compañía 
es insuficiente para 
abarcar la demanda 






requerida y hacer el 










La maquinaria que 
posee la compañía 
es insuficiente para 
abarcar la demanda 
actual del mercado 
Definir la compra 
de la maquinaria 
Con el cuadro de 
proveedores, definir 
la mejor opción y la 
manera de financiar 
la inversión 
Tasa Interna de 
Retorno de la 
inversión 







La maquinaria que 
posee la compañía 
es insuficiente para 
abarcar la demanda 








requerida es de 
$560.000.000, se 
debe adquirir el 
50% de los recursos 
con el mercado 
financiero ya que el 
Tasa Interna de 
Retorno de la 
inversión/ Tasas 













50% restante se 
financiará con 
aportes de socios. 
La maquinaria que 
posee la compañía 
es insuficiente para 
abarcar la demanda 
actual del mercado 
Cumplir con los 
tramites de 
nacionalización 
de la maquinaria 
Buscar una SIA que 
realice el proceso de 
importación de la 
maquinaria 
Cuadro 











La maquinaria que 
posee la compañía 
es insuficiente para 
abarcar la demanda 





portafolio de la 
compañía 





minicargador y un 
compactador 
Tasa Interna de 
Retorno de la 
inversión 
Calculo de la 






La maquinaria que 
posee la compañía 
es insuficiente para 
abarcar la demanda 
actual del mercado 
Disminuir en un 
70% los valores 
pagados por 















Falta mejorar el 
posicionamiento 
de la marca para 
ser más 
reconocidos en el 




























Falta mejorar el 
posicionamiento 
de la marca para 
ser más 
reconocidos en el 








para ofrecer el 
nuevo portafolio 
Clientes nuevos 









Falta mejorar el 
posicionamiento 
de la marca para 
ser más 
reconocidos en el 










ingresos en un 30% 






















Después de realizado el presente proyecto enfocado en el área comercial de la compañía 
Equipos Cortes y Sellos, se pueden sacar las siguientes conclusiones: 
 Se evidencia factibilidad para ejecutar el plan de mejoramiento propuesto en el 
presente proyecto. 
 Se ha realizado el diagnóstico de la situación actual de la compañía utilizando las 
diferentes herramientas planteadas en el marco teórico, la ejecución de las encuestas 
permitió identificar de manera más clara y precisa las razones que llevaron al 
incumplimiento del presupuesto del año 2017. 
 Se han identificado las debilidades que originaron la problemática, la razón 
principal es la falta de un portafolio más extenso para la unidad de negocio de 
alquiler de maquinaria.  
 Al identificar la falta de portafolio como causa primaria, la ejecución de la matriz 
de Boston permitió vislumbrar cual de la maquinaria actual tiene poca rentabilidad 
y en qué tipo de máquinas es necesario invertir para mejorar los ingresos de la 
compañía.  
 Se pudo identificar la inversión requerida para diversificar la oferta, la cual puede 
recuperarse en un tiempo máximo de 2,3 años, lo cual hace factible la ejecución de 
la compra.  
 Se definieron las actividades a especificas a desarrollar para hacer realidad el plan 




Esperamos que el presente plan sea ejecutado por la compañía, ya que permitirá mejorar 
los ingresos actuales, mejorar la posición actual en el mercado impidiendo que su competidor 
principal (Movitram) siga abarcando los clientes y proyectos de la región, de igual manera 
favorecerá a la unidad de negocio de ejecución de obras civiles ya que también requieren de 
maquinaria para cumplir con sus contratos y evitar la tercerización con la competencia.  
 
El sector de la construcción presenta un dinamismo considerable y es necesario aprovechar 








Como recomendaciones para las directivas de la compañía objeto del presente plan, 
podemos dar las siguientes: 
 
 Ejecutar el presente plan de mejoramiento, ya que estamos seguros será de gran 
ayuda y apoyo en los logros de las metas de los próximos años 
 Ejecutar las actividades planteadas en temas de mercadeo para atraer nuevos 
clientes y mejorar la posición en el mercado. 
 Retomar los clientes que fueron desatendidos en el pasado por falta de portafolio. 
 Buscar un aliado confiable para realizar la importación y nacionalización de 
maquinaria, entidades como Procolombia asesoran gratuitamente a las compañías 
para este tipo de trámite y así evitar situaciones que pongan en riesgo la inversión. 
  Los indicadores propuestos en la matriz de mejoramiento deben monitorearse 
constantemente y revisarse en comité gerencial para validar la efectividad del plan. 
 Deben buscarse las mejores alternativas de financiamiento para la compra de la 
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